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Erfolgreich VERHANDELN
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Grundprinzip

“Durch frihere Erfahrungen und kulturelle, “Im weiteren Sinne die Gesamtheit aller beobachtbaren
milieubedingte, erzieherische Einflisse (feststellbaren und messbaren) Reaktionsweisen
herausgebildete Haltung gegenuber allen Phdnomenen.” oder Zustandsanderungen von Materie™?

Quelle: (1) und (2) Meyers Grosses Taschenlexikon
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QF SOLLEN EIN MEISTER
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Das Ziel

Erarbeiten Sie einen maglichst groBen Deckungsraum
und gestalten Sie diese.



vkt s Gk Wuwolet: L.
VERHANDELN - eine Definition

Verhandeln ist die Grundform,
Gewunschtes von anderen Leuten zu
bekommen. Es ist wechselseitige
Kommunikation mit dem Ziel, eine
Ubereinkunft zu erreichen, wenn man mit
der anderen Seite sowohl gemeinsame als
auch gegensatzliche Interessen hat.-

Quelle: ,Das Harvard-Konzept“, Fisher, Ury, Patton, Campus



forum-fuehrung.com
MARKT - MANAGEMENT - MITARBEITER

e Wuolet: L.

Dimensionen = Herausforderung

Dimension

Herausforderung

Werkzeug

Dialogwege gestalten

Aufgabe

Ziel formulieren und Konzept erstellen

D> =

Grundsatze

Motivation, Erwartungen, Interessen
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Grundelemente und Umgang

1 Menschen: Menschen und Probleme trennen
(3 Interessen: Kein Feilschen um Positionen

0  Moglichkeiten: Wahimdglichkeiten aufzeigen

[ Kriterien: Entscheidungen aus Objektivitat
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Aktive Verhandlungsgestaltung

« Ergreifen Sie die Initiative.

« Konzentrieren Sie sich auf die unterschiedlichen
Interessen (Ziel) und nageln Sie sich selbst nicht auf
lhre Position fest.

 Leiten Sie immer wieder auf die Interessen und den
Mehrwert hin.

* Vervielfaltigen Sie die Optionen, indem Sie zwischen
dem BESONDEREN und ALLGEMEINEN pendeln.

« Schweigen = Horen Sie sich hinter die Argumente
lhres Verhandlungspartners.
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Starken und Schwachen - Chancen und Risiken

Gegenstand und Aufgabe: Datum:

Nutzen Sie eine klassische Methode, um fur zukunftige Entwicklungen bestmoglich vorbereitet zu sein. Bereiten Sie
sich vor auf Chancen und Risiken, setzen Sie auf lhre Starken und benennen Sie realistisch Ihre Schwachen.

WICHTIG: Sammeln Sie die Argumente in schriftlicher Form und uber einen langeren Zeitraum (Tage, Wochen,
Monate, ...). Bewahren Sie diese Analysen gut auf. Erstellen sie in angemessenem Zeitabstand eine neue Analyse.
Durch den Vergleich gewinnen Sie ein Gefuhl fur die Geschwindigkeit von Veranderungen.

Starken Schwachen

Chancen Risiken

Andreas Stein Management - Lilienthalstr. 5 - D - 34123 Kassel
Tel.0561/9882575 - Fax 0561/988 2577 - wwvw.forum-fuehrung.de
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